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司会：テーマは知識経済に向かう中での企業・地域活
性化方策を探る、この知識経済と企業人材育成という
ことでお二人の講演を受けて、また今度はディスカッ
ションの方に入っていきたいと思っております。
尚、ディスカッションのコーディネーターは本学助
教授で地域研究センター運営委員長の鯉江康正が務め
ます。先般、新潟日報にも取り上げられておりました
けれども、鯉江助教授は2002年の日本計画行政学会の
学術賞、論文賞を受賞されております。それでは、ど
うぞよろしくお願いいたします。
鯉江：長岡大学の鯉江でございます。いつも大変お世
話になっております。
これからシンポジウムを始めさせていただきます。
テーマは、｢知識経済に向かう中での企業・地域活性
化方策を探る｣ということですが、私としては実は｢知
識経済における｣と断定してもいいと思っております。
最初にこのパネルディスカッションをお願いする講
師の方々をお名前だけ紹介させていただきます。まず
こちらから大掛所長でございます。続きまして、東京
ロストワックス工業の井口社長さんでございます。そ
の隣が丸山さんでございます。最後が私どもの副所長
の原でございます。これから約80分位の予定になりま
すが、シンポジウムを開催させていただきたいと思い
ます。よろしくお願いいたします。
最初に図をご覧下さい。問題提起というか主旨説明
として、知識経済の概要と地域振興という点について
私の方から簡単にご説明させていただきたいと思いま
す。あくまでもこれは叩き台という形でご覧になって
いただければと思います。
まず、これまでは、図の左の一番上になりますが、
産業経済だったわけです。その産業経済において何が
問題になっていたかといいますとハード的企業経営の
見直し、つまり効率化だとかスピードアップだとか、
コスト競争にどういうふうに勝つかということが問題
でした。それが、今現在は知識経済に向かっている、
それがどういう社会なのかというと、ソフト的企業経
営が見直される必要がある社会になってきているとい
うことです。人やコミュニティを対象とした科学技術
知識が重要な役割を果たす経済を、知識経済というよ
うに通常は定義しております。それについてはまた後
程、若干ふれさせていただきます。そういう社会にお
いて、もう一方で今、国は何をしているのかというと、
小泉構造改革の中ではっきり出ているのは地方の切り
捨てです。小泉構造改革を見ると、郵政民営化だとか
道路公団だとか非常に細かいことが書いてある一方
で、地方の部分を読んでいただくと驚くなかれ、おい
しい水、きれいな空気というように書いてあるんです。
全く地方のことは考えていないというのが現実です。
そうなれば当然、地方は独自に生きていかざるを得な
くなる。そういう点からいけば、グローバル化が進め
ば国家主導主義から、企業個々が重要になる時代に当
然突入する。一方で、地域の役割が非常に重要になる。
そういう中において、自治体は先ほど大掛所長さんが
いくつか報告してくれましたが、いろんな産業振興政
策をやっていかなければならない。もう一方で企業は
どうするのかというと、図の一番左の下になりますが、
企業の選択肢はやはり大規模なグローバル企業になる
のか、あるいは小さなニッチ・マーケットをねらう企
業になるのかということになると思われます。このニ
ッチ・マーケットというのはご存じのように、隙間と
いう意味ですが、そういう中でオンリーワンになって
いけばいいと、別に大きくなくていいんだと。大きな
グローバル企業というのは、なろうとしてもそう簡単
になれるものではありませんから、当然こういう地域
で生きていくのはオンリーワンになっていく部分がな
ければならない。そういう状況の中で何が重要になる
かというと、産学官の連携ネットワークですとか、私
は特にこれが重要だと思うんですが、世代間ネットワ
ークをちゃんと作っていくのが重要じゃないかと思い
ます。こういう大きな流れの中で今後、この地域がど
うしていったらいいのかというのを一つ、今日は考え
てみたいと思っております。
先頭バッターといたしまして、東京ロストワックス
工業の井口社長さんに、まず、多分ご存じない方もい
ると思いますので、ロストワックスという技法の簡単
な紹介と、このほど開発いたしましたマグネシウム合
金の紹介を簡単にお願いいたします。
井口：ロストワックス工法は、工業製品や仏像等の鋳
物の作り方の一つの技術的な手法ということです。ど
ういうことをやるかといいますと、自分の作りたいも
のをローソクのロウのようなもの、つまりワックスで
形にします。ですから手作りでやれば世の中に一つし
かないものができますし、金型を使いまして量産すれ
ば大量生産ができるというものです。ちょうどイメー
ジ的には最中のような形になりまして、最中の中のあ
んこが、今自分が作りたいワックスパターンで作った
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ものということになります。それを火の中に入れます
と、ワックスが燃えますので、燃えて中が空になりま
す。その空になったところに、自分の好きな金属を溶
かして流し込めば、一番最初に自分が作りたかった形
のものが金属に置き換わってできるという技法です。
これは5000年程の歴史がありまして、いろいろと応用
されているわけですけれども、我々の身近なことから
言えば、入れ歯の土台なんかも一種のロストワックス
工法で作っているものです。それくらい利用されてお
ります。
それからマグネシウムの方ですが、私どもがマグネ
シウム合金が将来、有望ではないかというふうなこと
に気付きましたのが、今からちょうど７年ほど前のこ
とです。たまたま、英語を忘れないように、先ほどの
丸山先生のように英語は得意ではありませんので、
時々勉強しないと忘れますので、インターネットを暇
つぶしに見ておりましたら、アメリカが次世代の自動
車ということでビッグスリーを中心に新しい自動車を
作るというプロジェクトを作ってやっているというこ
とがでておりました。その中を見ますと、アルミニウ
ムとマグネシウム合金で軽い自動車を作る。その目的
は何かといいますと、ガソリンで動かない、いわゆる
燃料電池で動く車を作るんだ、それを作って世界標準
にするんだというそれらしきことが書いてありまし
た。我々鋳物屋としましても常に新しい材料を手掛け
ませんと、先駆者利益がない。鋳物も一種の素材産業
ですので、とにかく一番最初に手掛けて先駆者利益で
利益を確保する、したいと考えております。２、３年
しますと、後を追いかける人が出てきますので、価格
競争に突入して、とにかく安くなければいけないとい
う運命にある素材産業ですので、できるかぎり早く新
しい材料を手掛けたいということでやっておりました
ら、そんなことがありました。
それで、５年ほど前に「じゃあやってみようか。」
ということになったんですけれども、市場のニーズが
ないということに気付きまして、ちょっと一休みをし
ておりました。そうしましたら、３年ほど前に、重機
械メーカーさんが「マグネシウム合金を作ったら買っ
てあげるよ。」と要請がございまして、「じゃあやって
みようか。」と考えている途中に、自動車メーカーさ
んの方からも「マグネシウム合金を作ったら買ってあ
げるよ。」というニーズがありましたので「じゃあや
ろう。」ということで３年程前に始めました。ちょう
どその時に新潟県の技術総合研究所の方でも新潟県の
地場産業としてマグネのプレス製品を燕三条を中心に
普及させたいというタイミングも一緒にありましたの
で、我々はプレス製品を作るというのとちょっと意味
が違うんですが、鋳物を作ろうということで県からお
金をもらって始めたということです。
鯉江：ありがとうございました。今の井口さんのお話
の中でやはり知識経済を本質的に捉えたのがいくつか
あったかと思います。一つは、時代の流れを読むとい
うことだと思います。つまり環境に良い車を作る、当
然の結果として軽量化が必要になるわけです。そうす
ると、軽量化するにはマグネシウムというのはアルミ
よりもずっと軽いし、プラスチックは軽いけれども、
リサイクルがしにくい。したがって、マグネシウムに
着目していったということで、非常に先見の明を持っ
た戦略だと思います。そういうふうに見ていった中で、
原先生にお伺いしたいのですが、企業の生き残りのパ
ターンとして私が示した大規模なグローバル企業かあ
るいはニッチ・マーケットをねらう企業かという視点
が正しいかどうかという点の確認をしたいのと、他の
見方があれば教えていただきたいと思います。そして、
成長している企業の特徴がどういうところにあるのか
という点をご説明いただければと思うんですが、原先
生よろしくお願いします。
原：実は企業は競争をしていますから、どういう戦略
に基づいて競争するかということが最も重要なんです
が、それを考えるときにどういうマーケットであるか
によって話は変わってくる。ニッチのマーケットとい
うのは、確かに存在いたします。ニッチのマーケット
で戦う時の戦い方というのがありますが、これは例え
ば標準型の汎用品を作って売っているというマーケッ
トを得意としている企業とは全く違う戦略を実際はさ
れているということになります。そういう意味でマー
ケットの違いから少し考えてもいいかなということに
なると、一つはニッチの世界、もう一つは差別化の世
界があります。国際的に見ると日本の企業というのは
結構差別化が強いんです。もう一つ、汎用標準型。こ
れはもともと日本の企業はあまり得意としていなかっ
たということです。だから中国に負けるのは当り前の
ことでありまして、そういうところでやるとそれはコ
ストが安い方が得だよということになります。中国は
何で強くなったかと言ったら、技術力がぐっと向上し
てきて、今ほとんど日本と同じようなものを作れてし
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まう。少なくとも差別化品以外はダメということにな
ります。差別化品に関しては、今でも日本が優位に立
っている国がたくさんあるということです。それ以外
にも、例えば差別化もハイテク型というべき分野。そ
れからハイタッチ型というマーケットがあります。フ
ァッション産業なんかそういう感じですけれども。そ
ういうものとか、あるいは最近非常に注目を集めて始
めているのはコミュニティ型の市場、コミュニティビ
ジネスという世界があります。それぞれ戦い方、戦略
の取り方というのは違ってくるということになりそう
です。
その次にご質問の成長している企業は最近でもあり
ます。少なくとも業績の良い企業です。例えば、トヨ
タ、ソニーも昨日の新聞によると最高利益、あるいは
キャノンとか日産自動車、いろんな元気の良い会社が
たくさんありまして、そういうところが、一つ共通し
ていることはそれぞれのマーケットに対して的確な戦
略を打っていると思いますけれども、コアコンピタン
スという中心になる強みを持っているということで
す。この中心になる強みというのは何か、一つは自己
主張、明確な自己主張を持っているということ。それ
と、それを支えるそれの裏付けとなる強さを持ってい
るということになります。この企業の強さって何だと
いうことですが、よく技術のことを言われるんですが、
もちろん技術が強いというのも重要な要素があります
が、それ以上に大事なのはその技術も含めてですが、
状況が変わってくる、世の中が変わってくるのに合わ
せてどんどん進化する組織の能力というふうに最近は
言われています。トヨタの強さは完全に進化する組織
能力にあると言われています。ソニーもそうです。非
常に柔軟性に富んでいて主張も持っているということ
とそれを支える組織能力の柔軟性、しかもどんどん変
えていってしまう、自分の能力を。そして高めていく
という、そういうことのできる会社である。これはど
ういう市場であっても、ほとんど共通しているんじゃ
ないかという感じがします。先ほどのロストワックス
さんのお話でも、結局、自分のところの強み、技術の
強みというのに基づく自己主張というのが実は表に出
てきたんじゃないかなということです。時代の先読み
をするということもありますが、基本的には自己主張
を持っておられる。それから、長岡の西製作所の西社
長のお話を伺ったら、臼の原理を利用した粉末の製造
機械、これを開発してこんな機械は世界中どこにもな
いんですが、そういう機械で成功しておられるという
お話を伺いました。これも自己主張から生まれたもの
だというふうに感じます。そういう自己主張の強さ、
例えばトヨタなんかはプリウスというハイブリットカ
ーは自己主張です。あんなものが売れるとはトヨタも
思っていなかった。それからソニーのアイボもそうで
す。あれも売れると思って作ったんじゃなくて自己主
張の結果、出てきた製品です。それが市場に受け入れ
られるという要素が、特に知識経済というかそういう
時代になってから結構目立つようになってきている。
いろんな価値観がありますから自己主張、その強い自
己主張に共感するマーケットが出てきているという感
じがします。
鯉江：ありがとうございました。今、自己主張という
言葉があったんですが、コアコンピタンスですね。そ
れについては、私も二年くらい前に調べたことがあり
ます。新潟県の企業を対象に、企業要覧の中に自分の
会社のＰＲを載せている会社と載せていない会社で、
どれくらい成長が違うのかというのを集計したことが
あります。それによれば、自己ＰＲをしている会社の
43.5％が対前年売上を伸ばしているのに対して、自己
ＰＲをいていない会社で対前年売上を伸ばしている会
社は33.3％にすぎませんでした。ということは、新潟
県内の主要な企業全部、製造業ですけれども、ターゲ
ットに調べてもそういう結果が出ていますので、今原
先生がご紹介して下さったトヨタとかキャノンとかソ
ニーとかいう大企業ばかりでなく非常に重要だと思い
ます。他の見方として、丸山さんにお伺いしたいんで
すけれども、良い会社、悪い会社の特徴があればご紹
介していただきたいのですが。
丸山：今まで私がコンサルをした中で感じている事で
す。特に私の場合は中小企業が多いんですね。その中
でオンリーワンになって勝ち続けている企業はどうか
というと、ちょっと大まかに言いますと、まず全部で
５つのポイントがあります。一つはまずトップがリー
ダーシップを発揮している。そして行くべきゴールが
きちっと見えている。例えば「あの山に登るんだ」と
いうことが明確に見えている、常にそこへ頭が向いて、
強力なリーダーシップを発揮しているということで
す。二つ目は先ほどの皆さんのお話にもありましたよ
うに、時代に即応できる、即対応できる技術力、それ
から技術力だけじゃなく販売力など必要な力を持って
いるということです。三番目が独自のビジネスモデル、
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マネジメントモデルをきちっと持っているということ
です。四番目が社員、これはエンプロイーサティスフ
ァクション、いわゆるＥＳと言いますが、社員が満足
している、要は会社が社員を大切にしている。例えば
労働環境が整えられているかどうか。それからやはり
給与面で、勉強するためのバックアップができている
かどうか。企業にとって人というのは経営資源の中の
最たるものだと思うんです。人が満足していないと、
モチベーションも下がり競争力が弱まってくるわけで
す。五番目、もちろんこれはお客様あっての商売です
から、まずＣＳ、いわゆるカスタマーサティスファク
ション。このＣＳが貫かれているか。「いや、今不況
だからお客さんかんべんしてくれ。」とか「良い時は
いくらでもやりますよ。」これではいけないわけです。
今はＣＳはできていて当然。お客様の方が皆さん今
「ＣＳがないとね。」と言ってくる状態です。これから
はＣＳは当り前で今はＣＤ。ＣＤとはカスタマーディ
ライトの略。これがこれからのキーワードになってく
ると思うんですが、今や顧客は満足だけではダメ、そ
れ以上に顧客が「おっ！」と感動し歓喜する状態、
「ここから離れられないな。この会社から離れられな
いな。」となるサービスをする。お客様がロイヤルカ
スタマー、「あなたの会社から絶対離れません。」とい
う人になるためにこのＣＳ、ＣＤがきちっと貫かれて
いるかどうかという、この５つのポイントがあります。
それからもう一つここへ補足させてもらいますと、特
に日本企業、大企業もそうですが中小にもよくありま
すが、やはり高度成長期の成功体験を今だに引きずっ
ているところが多いようです。そういう会社が今こと
ごとく苦労している会社です。やはり勝っていく、良
い企業と言われるところは、この成功体験をもったい
ないけど時代に合わせてパッパと切り捨てていく。過
去の栄光にとらわれない。そこに甘んじることなく、
そして旧来の経営システムというものをさっさと捨て
て「まだうまくいくかもしれないけれど、早いうちに
捨てちゃおう。」とさっさと捨てている。とにかく今
ある枠組みをこわしながら、時代を見ながらそこへ自
分達が順応していく、「うちはこういう風に行く。」と
いう経営戦略をきちっといつも立てて、それを身に付
けている。先ほど原先生の方からお話があったように、
時代の流れを読んで自分がそこへ合わせていく、合っ
ていくようにする。昔は「時代が俺についてくる。」
と言っていたが、今は自分が時代についていかなけれ
ばいけない様になってきている。あと一つ付け足さし
ていただきますと、「お宅はダメな会社ですよ。」とは
面と向かって言いにくい、「お宅の会社は今ちょっと
まずいですよ。」と気付いてもらいたい時、いろんな
言葉で言っても理解していただけない時がある。それ
で、私はモデリングという手法を使うんですが、社長
さんを私の後ろに汽車ポッポごっこをするんですよ。
部長やみんなについてもらって。｢私があなた、社長
の役ね。」と先頭につく。「はい、これが良い会社の状
態です。」とやってみる。私が「はい、右回りまーす。」
みんなはスーッと右に回ります。私は大きい声で「は
い、左回りまーす。はい、バックしまーす。」と号令
かける、手もぶれることがない、みんなきちっとバッ
クもできる。これが良い会社。最後の方まできちっと
正しい号令が行く、そして常に共通の言葉でみんなに
言葉がかけられている。いくべきところを示している。
ところが悪い会社はどうかというと、今度私は黙って
右にいきなり曲がります。黙ってスピード出します。
黙ってバックします。そうするとどうなるかというと、
誰かの手が離れます。中には最後の人、転んだりしま
す。最後の人は「え、今右曲がるんだったの？」結局
悪い会社というのはこの状態なんです。以上ですがよ
ろしいでしょうか。
鯉江：はい、ありがとうございました。ちょっと電車
ごっこは大人になってからやりたくないなと思うんで
すが。それは一つの比喩ということで、面白い例をい
ただいたと思います。井口社長さんにもう一度お伺い
したいんですけれども、今鋳物もかなり苦しいと言わ
れている中でどうやって販路拡大をしていくのか、あ
るいは売上げを落とさないようにするのかという点に
ついて、もう一つは製品の工夫、それによって実は従
来と同じような作り方をしていても売れるようなもの
が多分できるんじゃないかと思うんですが、その辺の
工夫をどのようにされているのか、ございましたらお
話をお聞きしたいと思います。
井口：私どものやっております鋳物というのは、そん
なに足が長くないんです。足といいますか、寿命が長
くないんです。極端に長いのもありますが、例えばミ
シン部品のように長いものもありますけれど、通常の
機械部品なんかですと、長くて７年くらいです。短い
ものについては３年くらいでモデルチェンジが行われ
るという状況ですので、常に新しいものを取り入れま
せんとどんどん尻窄みになってしまう。特に値段は７
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年前に決めますと、７年後も同じ、値上げをしてもら
うことがまずありません。値引きはありますけれど、
値上げをしてもらうことはまずない。こういうふうな
中ですので常に新しい地を踏めませんと、利幅がどん
どん落ちてくるということになりますので、やらざる
を得ないということで、販路拡大を図っている。でも、
販路拡大といいましても同業者との競争ということに
なりますとお互いの足を引っ張り合うということで、
結局は同業者よりも10円安い、５円安いということで
ないと仕事がとれないということになります。いくら
技術的に良いと言いましても、それはお客様が決める
ことであって、我々が決めるわけにはいきませんので、
そうするとお互いの足を引っ張り合うということです
ので、どうしても勢い、他の業種のところに攻め込む。
例えば、機械加工で部品を二つ組み合わせて作ってい
るものを私どもの方ではそれを一体でできますので結
局トータル的なコストは安くなります。そういう形で
やらざるを得ない、ということになります。
鯉江：先日、井口さんのところへおじゃまして、複合
部品という話をされて「何を言ってるんだ？」複合部
品というのはよくわからなかったんですが、「似たよ
うな部品を個々に作ると途中につなぐボルトが必要に
なる。それをロストワックスで同じような部品の向き
を変えたのは一気にできるから、こういうのは複合部
品だ。」という話を伺いまして、「ああ、ちょっと工夫
すれば結構変わるものだな。」と、もう一つは銅管を
削っていくと真ん中を抜きますから、粉が出ます。そ
れが環境に良くないし無駄だからそれをロストワック
スでやれば原料はまともに使える。そういうことも工
夫されているというのを聞いて驚きました。
大掛所長さんの先ほどのお話の中で新技術開発と
か、既存技術の高度化とか企業支援という話があった
んですが、私がちょっと疑問に思っているのがそうい
うことをやるというのは重要なんですが、誰に、つま
りどういう人やどういう企業に、あるいはどのように、
そして補助を出した時にどういうふうに評価するのか
という点が、自治体とか補助金を出す側がどのように
お考えになっているのかというところをお聞きしたい
と思っているのですが。
大掛：補助金を出す場合も含めて県の施策は多分、も
うほとんど全部できているんです。そういう中で、ど
ういう人に出すかということだと思うんですが、それ
はやはり我々は税金を使っているわけですから、個と
いいますか、一企業に対しては補助金は基本的には出
さない。そういう人に対しては、低利な融資であると
かあるいは金融面での信用保証協会の保証付きだと
か、そういうものをやっていくわけです。税金を使う
場合についてはやはり全体のレベルアップになると
か、それから、公共の福祉になるような業種となりま
す。ですからある意味では団体に補助金、個人に対し
ては貸付金とか金融の保証ということになるかと思い
ます。それから、もう一つは支援後の評価ですが、支
援後の評価というのは正直、具体的にこういうことを
やっているというのはあまりないかと思いますが、や
はり出した以上はその人に成果が帰着するのではなく
て、みんなにオープンにしなさいよというようなこと
になっています。
鯉江：ここで私がしゃべっていいのか分かりません
が、私の印象を言わせていただくと、実は今日会場へ
お越しの方の約半分が自治体の方です。だからどちら
かというと、支援をする側の方です。特に思うのは、
一つは事前評価をちゃんとしたほうがいいのではない
かという気がします。是非お願いしたい。というのは、
売れる保障もないのに作って「こんないいものできま
した。」という会社の社長さんが多すぎるんです。補
助金をもらって「いざできたけれど、どこに売るんだ。」
と言ったら「いや、それはまた役所が考えて販路拡大
してよ。」と言うんです。そんなことをやっていたん
じゃ、やっぱり僕は問題だと思うんです。今日、企業
の方も当然みえており、私が敵になればいいだけなの
で、あえて行政の方に言いますけれども、そういう補
助はやっぱり一つ考えた方が良い。それと、やはり事
後評価はちゃんとすべきだと思います。もう一点、役
所が発注するときの仕事というのは「だいたいこんな
仕様でやってください。」というのを出します。特に
我々がやっている調査系の場合はそうです。そうする
と、金額が役所が思っている金額に近ければ近い会社
へ、安い会社へ発注しようという発想です。でも、そ
れは今後、変えた方がいいんじゃないかと思います。
是非、皆さんが、企業の方が声を大にして「金額を最
初に提示しろ。この金額の中で良いものを作れるとこ
ろを選べ。」というようなやり方にしたら、僕は長岡
発で非常に良いものができるんじゃないかと思いま
す。それについては、あとでまたフロアの方も含めて
議論をしたいと思いますが、そういう意味から言うと、
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やっぱりプロジェクト支援とか重点施策というのは考
えていかないといけないんじゃないか、そのためのシ
ステムづくり、ルールづくりというのも非常に重要に
なってくると思っております。
次に人材育成という話が先ほど出ましたので、キー
パーソンづくり、町づくりにおけるキーパーソンと企
業における人材ということについて、まず実際に企業
を経営されている井口社長さんに、先程から話題にな
っております、マグネシウム合金開発において人材育
成はどうしたのかと、産学連携があったと思うんです
がその辺をどういうふうにされたのかをお話していた
だきたいと思います。もう一つは人材育成というのは
本当に全ての人が対象なのかどうか、というところで
す。企業を経営するのに全ての社員を全部教育をして
いこうと、もちろん程度の差はあると思いますが、そ
うした時に企業体力が危ないと思うんです。その辺は
具体的にどういうふうにされているのかというところ
をご説明いただければと思います。よろしくお願いし
ます。
井口：まず一つ目の質問であるマグネシウム合金の時
の人材をどうやったかということなんですけれども、
これは私どもの会社でも初めてのことですし、もちろ
ん社内では経験者がいないということで、じゃあ外か
らスカウトしてくるかということも考えたんですが、
なにぶんにもやっているところが少ないですから経験
者も確保できないということになりまして、実際に大
学でマグネシウム合金を手掛けていらっしゃる先生の
ところに行きまして「どうしたらいいだろうか。」と
いうことを相談しました。そうしたら先生は「せっか
く最初にやるんだから新しい人間を採用して、その人
間がやれるかどうかを見極めてからやるんだな。」と
言われましたので、大学卒の学生を、その先生のとこ
ろの学生じゃないんですけれども、採用しまして、半
年間現場の中に突っ込みまして、根性をテストしまし
た。６ヶ月間、配属先も決めないままに教育をやりま
したので、本人のやる気がなければ会社を辞めていく
だろうということを半分期待して、お陰様で辞めなか
ったのでこれはやる気あるんじゃないかということ
で、次にマグネシウムをやりたいんで一番最初に相談
に行った先生のところに行って勉強してこいという教
育プログラムを私どもの方で全部作りまして、二つの
大学に３ヶ月間ずつ勉強にやりまして、それから始め
たということで人材は自前で作って始めたということ
です。
それからその次の人材育成は本当に全ての人間に平
等にやるかということですが、それは私達の考え、やっ
ていることは全員平等にスタートラインはやります。
そうしませんと、社員の中に不公平ということが出て
きてチームワークの問題もありますので、一応スター
トは一緒なんですけれどもしばらくやりますと、おや
りになっている方はわかると思うんですが、当然デコ
ボコが出ます。脱落していくのもありますので、脱落
しない人間を引き上げる、脱落した人間は足を引っ張
るわけじゃないですけれども、そのままにしておくこ
とによって差が出てきますので、自然に社内で誰が見
ても「あいつはダメ人間だ。」ということでわかりま
す。多分、鯉江先生がおっしゃってられるのは「それ
でいいじゃないか。」ということじゃないかと思うん
ですが、私はそれでいいと思うんです。といいますの
は、やはり能力の違いというのは人間誰しもあるわけ
ですから、人材育成の一つのテーマで負けたとしても
他の面で良いところがあれば、その点を生かせるわけ
ですので、全員スタートラインは平等ですけれども途
中で平等になるように手を差しのべたりというような
ことはしない方がいいと私は思ってやっております。
鯉江：はい、わかりました。人材育成についても競争
原理を導入している。少なくとも生まれた時は平等で
なければいけないけれども、後は競争原理だというこ
とは多分民間企業は当然のことと思います。それは、
会社が潰れると社員だけでなくて、その後ろには奥さ
んもいれば子供もいるわけですので、簡単に会社を潰
すことはできないという現状がある以上はそうだと思
います。
井口：大抵競争に負けると辞めていきますよね。
鯉江：窓際に追いやったりはしませんか、社長さんの
ところは。
井口：私が追いやられております。
鯉江：丸山さんにお伺いしたいんですが、先ほどトッ
プのリーダーシップとかゴールの明確化というのが非
常に重要だとおっしゃられたのですが、実は『ビジョ
ナリーカンパニー』という本の中にトップのリーダー
シップが非常に重要だ、ビジョンが大切だということ
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が書いてあるんです。これは繰り返し書いてあるんで
す。ただ一方で、トップが、特に創業者である場合に、
後継者にいつどう渡すのか。それがうまくできないと
結局は時を告げる人になってしまって、時計を作る人
にならない。もう少しわかりやすく言うと、時計を作
れば、他の人も時計を見れば何時何分とわかります。
ただし「今、何時。」と聞かれて「今、何時だよ。」と
答えられる人は時を告げる人なんです。つまりその時
を告げる人、つまり、カリスマがいなくなると時が告
げられなくなってしまうということで、時計を作る人
が大事だということをビジョナリーカンパニーの中で
書いています。トップが力を持てば持つほど、トップ
が「ついてこい。俺がいなくなったら終わりだ。」ア
イアコッカは最終的に潰れたときに「ほら、俺がいな
くなったから潰れただろ。」と言ったんです。だから、
カリスマ中心では、危険ではないかと思うのですが、
その辺を中小企業の中でどういうふうに位置付けてい
くのかというのが一つです。それとコーチをちゃんと
雇えるような大企業であればいいですけれども、そう
じゃない小さな零細企業というのはいっぱい世の中に
あるわけで、そういう中で誰がコーチをしていくのか
ということと、社内でもコーチができるのか、あるい
はするために必要なスキルは何なのかということを、
本日、参加して下さった方は非常に興味があると思い
ますので、長くなっても構いませんのでちょっと詳し
く説明していただけますでしょうか。
丸山：はい、わかりました。まず先ほどの話で、私は
現社長が偉大でその後を、二代目が継がなきゃいけな
いだけれどもどうも心配だという企業さんのコーチン
グを時々するんですが、だいたい先代、今の社長がし
っかりしているところというのはトップダウンのとこ
ろが多いんです。「こうしろ、ああしろ。」力で「俺が
やってきたんだ。俺の会社だ。俺の好きなようにする。」
というケースが多いんです。そうすると、その次を継
いでいく人間は、同じ事なんて出来ない困ったとなる。
そういう場合、社長さんが「うちの息子、ダメだから
コーチングしてくれよ。」とおっしゃるんです。でも、
私は逆を言うんです。「まず社長さんからコーチング
しないといけないですね。ご自分が運営している時に
は今の『やれ、やれ。』で何とかなっていたかもしれ
ないけれど、次にはどのような形で息子に引き継がせ
たいのかというビジョンを明確にしていかなければい
けない。その辺をまずコーチングで明確にしていくん
です。そうしますと、やはりどんなに強気で「やれ、
やれ。」と言ってる方でも、私の問いかけの中でやが
て「今のやり方では次の人間は継いでいけないな。」
ということに気付いて下さる。すでに私は客観的に見
ていて分かっていても、言いたくはなるんですが、言
ったらここでコーチングは成り立たないんです。本人
がそのことに気付かなければ、本人が自発的に次にう
まく継いでいきたいと思っていただかなければ、意味
がない。本人がこの会社を残すためにはどうしたらい
いんだろうかと、次の人間と自分との違いは何だろう
かということをこのコーチングの問いかけの中で明確
にしていくんです。例えば具体的には、棚卸しをする
んです。子供の能力はこうで、こういうタイプ。自分
の能力はこうで、こういうタイプ。じゃあその辺で共
通点は何だろう、または違うところは何だろうと一つ
一つあげて行くのです。その中で、子供に合わせた渡
し方はどうしたらいいのか考える。いくら自分の子供
であっても全然違う人格なわけです。バックグラウン
ドも性格も考えも能力も全く違うわけです。だいたい
二代目と初代いうのは全然タイプが違ったりしますの
で、そのために自分のビジョンを押しつけるのではな
く、できるだけ次の人が継ぎやすい形に今度は社長さ
んがシフトさせる変えていかなくてはいけない。
それから中小企業の中で予算がないというのが一番
の問題であると思います。皆さん良い時にはプロを呼
んで研修をされたと思うんです。大枚何十万とはたい
て。しかし、そうやってきたからといって会社はよく
なったかとか、何か大きな変化があったかと考えてみ
ると「アレッ？」と言うことはありませんか。受けた
瞬間は社員も「よし、やるぞ！」社長も「よーし、や
るぞー！」となるけれども、だいたい１週間くらい経
つと、結局いつもの通りというケースが多いですよね。
その研修が悪いということではないし、私も過去に研
修の講師もしていたのでこんなこと言えませんが、あ
んまり役に立っていない様です。それはなぜかという
と、最低限必要なことについては、先ほど井口社長も
おっしゃったように、スタートライン、うちの会社で
は最低限これができていないと困るよということはも
ちろん、集合研修などの方法で、同じレベルの研修を
してもいいと思います。しかしその後から絶対に能力
の差や得手、不得手とか、デコボコは出てきます。中
には落ちこぼれて去っていく人間もいるわけです。そ
の中でどうしていくのか、せっかく人材なのですから。
中にはこういう時代ですから「辞めてほしいな。」と
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思う人でも「意地でも辞めないぞ。」とねばったりす
る人もいます。なかなか企業側の思惑通りにいかない。
給料泥棒にしておくわけにはいかないので、やはりデ
コボコの人達を何らかの分野で伸ばしていかなければ
ならない。そうすると今までのような決まり切った、
例えばクレーム処理の研修とか売れる営業マンになる
とか、同じレベルで押しつけるというのは一人一人に
差があって難しい。これからは個々にやっていくしか
ない。その個々が全員違う、得意、不得意もあるし、
何ができて、何ができないのか。いわゆるその人の持
っている強み、弱みも全部違うわけです。そうすると、
その個に合わせていかなければいけない。ところが個
に合わせるということは、個に一人一人プロを雇って
教えていくのかとなりますが、当然現実は難しい。で
は、どうすると良いかというと、コーチングを導入す
ればいい。コーチングというと皆さん「すごくお金が
かかる」と思われる。もちろん中には大企業でコーポ
レイトコーチングで大枚はたいている所もあります
が、基本的にはトップがコーチングを勉強して、聞け
る立場になっていく、自身が社長でありながらコーチ
になる。コーチになって社員一人一人とコーチングセ
ッションをしながらその人の強み、弱みはどこかとい
うことを一緒に棚卸しして整理整頓をしていく。その
中で強いところをもっと伸ばすにはどうしたらいい
か、弱いところはどうするかを話し合えばいい。そし
て社内全体も見渡して行く。この人はこれが弱みだけ
れど、ここが得意というのが絶対社員の中にいます。
例えば、営業力がなくお客様の前でうまく話が展開で
きないという弱みの子がいます。一方で、別の社員を
コーチングしているとお客様との話の展開が非常にう
まい、切り口がうまいという社員もいます。そういう
者同士をマッチングさせたり、そこで補わさせたり、
教えっこをさせたり、そういうことが社内の中ででき
るんです。会社の中でお金をかけずにできる社員育成
の方法はあるんです。まずは一人一人の強み、弱みを
明確にしていくことがコーチングにとっては大切で、
やはり強み、弱みを明確にしないと教えようもないし、
伸ばしようもないのです。それが明らかにできないか
ら十把一絡げの研修を東京あたりから講師を連れてき
てやってみても効果がでなかったということになると
思います。
実はこの強み、弱みを知るということがなぜ大切か
という例を一つだけ紹介します。ある工作機械、機器
を売っている会社の営業マン、入社して２年目の社員
がいました。彼は一番売上げが悪く、お給料は20数万
円もらっているらしいのですが、売上げが月に30万円
だそうです。他の先輩を見ると４、500万は売ってい
るそうで、いつもその子のことを会議の時に「給料ド
ロボー！」と怒っている。「せめて給料の倍は稼いで
もらわないと、お前、元とれないよ！お前にはいくら
かかっていると思ってるんだ！」と営業会議でやって
いたんです。社長から話してみてくれと頼まれたんで
す。本人に聞いてみた。「あういう風に会議で言われ
るのってどう？」「いやだ。もうお先真っ暗。もう俺
やめなきゃかな。こういう時職安行っても仕事ない
し。」と本人はがっくり。「どうしたいの？」と聞くと
「やだよ。もう『給料どろぼー』とか『お前には元か
かってるんだ、返せ！』とか言われたくない。何とか
したい。」「ではいくら売上げ上げたい？」と、「せめ
て、200万くらいは上げて見返したいな。」と言う。彼
に聞いてみた。「売れる先輩はどうなんだろう、売れ
る先輩は何をしているんだろう、まず朝来たらどうし
てる？」と。そうしたら「朝来たら早速ちゃっちゃっ
と準備をして９時頃にはパッと会社を出ていく。」「じ
ゃあ、あなたはどうなの？」「いや～、８時半に来て、
会社出るのは11時くらいかな。」「なんで11時なの？」
と聞くと「これからどこのお客さんに電話しようかと
考えて、それから、名刺を探すのに時間がかかるし…」
とダラダラやっていた。よくよく聞いてみたら彼は名
刺を整理しないで箱の中に入れていたんです。毎日、
今日回るお客様の連絡先を探すのに時間がかかる、そ
れで11時くらいまでかかる。やっと見つけて電話して
アポを取れた頃には、もうお昼になって「じゃあお昼
食べてからやろうか。」となる。実質彼が本格的に動
きだすのが１時半くらいになってしまうんです。それ
で会社には４時50分くらいに戻って来なければならな
いので、こんな状態では営業はできないわけです。本
人が私とコーチングをしていて気付いたのが自分とみ
んなとの差は何かというと、整理整頓ができていない
ことだった。誰でも出来るはずの簡単なこと、名刺を
アイウエオ順とか業種別に整理ができていなかった。
こんな基本的な事ができていなかったがために、大き
な影響が出ていた。彼は自分で100円ショップに行っ
て900円位お金出してファイルや名刺のケースを買っ
てきて整理した。そうすると急にその辺の動きが早く
なってくるんです。これは極端な例と笑われるかもし
れませんが、特に若い社員にはこういうちょっとした
ことが伸びるための障害になっているケースがあるん
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です。このコーチングというのは、普通の研修よりは
コストがかからないし、ハンディであるので弱みを見
つけてそこを補ってやることに即、手を付けられる。
スピーディーに人を伸ばすことができる一番いい手じ
ゃないかと思います。
鯉江：はい。非常に痛い話をされて、私も実は整理整
頓が悪くて、資料を読んでいる時間よりも資料を探し
ている時間の方が長いので、非常に痛いなという感じ
がします。大掛所長さんにお伺いしたいのは、企業の
場合は利益最大化とか売上増大とかいう明確な目標が
あるわけですけれども、地域においてキーパーソンづ
くりをどうやってやっていったらいいのか、非常に難
しい問題ですが、具体的に自治体としてどういうよう
な形での協力ならできるのか、あるいはこういうこと
はやれと言われてもちょっと難しいなということがあ
ればご説明願えればと思いますが。
大掛：企業のキーパーソンづくりや業界のキーパーソ
ンづくりについては、それぞれのところでやってほし
い思います。一方で、行政は業界の方が自らの業界だ
けでするとペイしないとか、新しい分野に挑戦をする
とか、先行的とか試行的とかモデル事業的な部分では
協力できたり、あるいは情報提供なりはできるかと思
います。いわゆる反復業務だとか定例業務的なものに
ついては独自でやってもらうようになるのではと思い
ます。
鯉江：はい、ありがとうございました。原先生には地
域も最近研究されているようですし、企業はもともと
専門でございますので、地域におけるキーパーソンと
企業におけるキーパーソンというのは同じなのかある
いは違うのか、持っているべき資質・能力がどうなの
かその辺りのところを説明願えればと思うのですが。
原：会社の中のキーパーソンは、一番大事なのがリー
ダーとして活躍してもらわなくてはいけない、当事者
としての責任を持ってやってもらうという意味なんで
すが、地域のキーパーソンの場合はその意味はちょっ
と違うわけでありまして、コーディネーターとかそう
いうふうな立場になる。プロジェクトの当事者という
役割を負うことはなさそうです。そういう意味で少し
役割は違うようですが、しかし、これは最近聞いた話
ですが、産学官連携のコーディネーターというのを各
都道府県が国のバックアップで指名しておくことはで
きます。国からお金が出ているということで、新潟県
もおられると思いますが、その産学官連携のコーディ
ネーター、これが全国で60数人おられるそうですが、
これの出身を見るとほとんど民間企業なんです。大学
の先生はただ一人で、ほとんどが民間企業の経験を持
った実績のある人が実際にはそういう職に就いている
ということを見ますと、基本的には地域のキーパーソ
ンも民間企業のキーパーソンも求められている資質と
か能力は同じなんじゃないかという感じは持ちます。
実は最近、会社の経営の問題、地域の産業の振興の問
題とか、そういうふうな議論に加わっていてつくづく
思うのが、最後はだいたい人材の育成の問題になりま
す。要するに人がいないという話になります。経営者
もだいたいいない、ロクな経営者がいない。余計な話
かもしれませんが、今話題になっている不良債権問題
の竹中プラン、あれの狙いは何かといったら、ダメな
銀行の経営者を全部追放したいからだという説があり
ます。そういうことが本当の狙いなんだという人もい
るくらい、あるいは総合電器メーカーの、電機メーカ
ーというのは惨憺たる状態ですが、これもことごとく
経営者がダメだということになって、なんでこんなに
経営者がダメになったんだろうかというのが一つ。そ
れから地域の問題についても、結局そこのキーマンに
なってくる人材がいないためにうまくいっていない。
たとえば、インキュベーターを作ってもうまくいかな
い、うまくいってる例はほとんどない。どこの地域も
です。そういうふうな現実があります。昔のレベルの
能力では今やっていけない、特にリーダーに関してで
すが。わけのわからない、何が何だかわからないよう
なところから問題の本質を見つけ出して、それを片付
けるためのそれを解決するためのビジョンを示してみ
んなをひっぱっていくそういうタイプの人間と、もう
一つは、どこへ行くかわからない、先行き全く読めな
いプロジェクト、これを仕切って何とか成功させるこ
とのできるリーダー、この両方が求められているわけ
ですが、こういう人達をどうやって育てることができ
るかという議論も随分ありまして、結局経験を積ませ
るしかないんです。座学ももちろん必要でしょう、い
わゆる経験を積ませて鍛えていく他ないんじゃないか
ということになっているという話になっています。と
にかくそういうタイプの人材が日本中非常に少なくな
っている、世の中が難しくなったということもありま
すが、そういうことをものすごく最近実感している。
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鯉江：ありがとうございました。原先生の最後の話は
東京の例ですから、長岡と思われないように。大掛所
長さんに繰り返しお聞きしたいのですが、いま原先生
の話の中で求められる能力は会社のキーパーソンも地
域のキーパーソンも基本的には同じなんだけれども、
その位置づけが会社の場合は責任者であり、地域の場
合はコーディネーター的な要素であるということがあ
りました。私が非常に重要だと思うのがそのコーディ
ネーターを誰がやるのかということなんです。例えば
夏祭りのコーディネーターを単純にお願いされたとし
ます。そうすると、企業の社長さんが夏祭りのコーデ
ィネーターをやっても売上げが上がりませんから、こ
れは大変なことで「忙しいからやってられないや。」
とか、若い人は年輩者がうるさいからやってられない
や、というふうになります。そういう状況において官
はどういうふうに力を発揮できるのか、特に今日の中
でも、例えばものづくりにおける連携ネットワーク支
援とか、人づくりに関する地域リーダーのネットワー
ク化とか出てきていますが、もう少し具体的に今日の
説明を補足していただければと思うんですが。
大掛：私どもとしては、この地域が今持っている技術
であるとか設備を前提に、新たな製品であるとか新た
な成長分野をつくっていくことが必要と考えておりま
す。具体的には先ほど申し上げましたように、今後30
年間この長岡の地域の雇用を十分確保できるだけの産
業的なものは何なのか、そういう新たな地域産業の構
築を目指すような各界のエキスパートのネットワーク
づくりを考えています。その構成メンバーとしては行
政も当然入りますが、大学であるとか、シンクタンク
であるとか、あるいはまた民間団体という実行力のあ
る人々によってネットワークを作りながら、いわゆる
新しい雇用創出なり雇用吸収をできるネットワークの
組織を考えていく必要があると思います。ある意味で
行政はコーディネーターと言われましたが、やはり昭
和30年代の高度成長期くらいまでは行政がコーディネ
ーターをやってどんどん引っ張れたかもしれません
が、正直私は今の段階で行政はそこまでできないと思
います。地域をささえる産業や人に関する情報は、
「俺が探してくるから、金を出してくれ。」という人や
グループのサポートなり補助しか行政としてはできな
いんじゃないかと思います。
鯉江：一応、お金の用意はあるみたいですが、そう思
ってよろしいんでしょうか。
大掛：皆さんがそういうことであれば、うちの方は一
生懸命に予算を取りたいと思っております。
鯉江：丸山さんは非常に上手ですが、ネットワークづ
くりをどうされているのか、ご紹介して頂けますか。
丸山：私の場合、ネットワークを作る場というのは３
つあると思うんです。まず一つはＦＭながおかで「ス
タジオに遊びにきませんか」というコーナーをやって
いるということです。このコーナーは私のネットワー
クの構築に適している、役立っている。というのはこ
れまでのゲストが1,300人もいますから、「この人はこ
れが強いとか、この人はこれができる」という私なり
の印象を手帳にチェックしているんです。他のゲスト
が「こういうことやりたいんだけど、こういう人達が
いないのよね。」なんていう相談を受けることが結構
多いんです。そうすると「じゃああの人とこの人をく
っつければ何かできるんじゃないの。」と引き会わせ
られる。実際にボランティアの活動で、一緒にくっつ
いて強化されて大きなものになったというケースが生
まれたし、またご商売でやっていらっしゃる方が「自
分はプロとしてお店の内装の絵を描いているんだけ
ど、営業力がないからダメなんだよ。」この方は造形
大学出られたのですが、「売れないんだよね。」と言っ
ていた時に、たまたま番組を聴いていて「うちの店に
絵を描いてくれないか。」と問い合わせがきた。番組
が人と人とを結びつける意味では良い場になっている
ようです。それから、このコミュニティラジオという
ところはやはり情報だけじゃなくて、人が集まって来
るんです。それぞれ一芸を持っている人が集まってく
る、気楽な場所という意味ではこのコミュニティラジ
オという場は最適です。二つ目は、私がアメリカの大
学で得たネットワークです。アメリカでは大学時代に
もちろん勉強も大切ですが、誰とどのくらい人と出会
ったか、どんな友だちができたか、ということを重視
しなさい、沢山の人と会いなさい、沢山の人と友だち
になりなさいと教授に言われました。大学はそういう
社交の場であると言われました。必ず社会に出たとき
にそれがすぐに生きてくるはずだと。私の場合、本当
にその通りになっております。私の学生時代に自分の
ネットワークは今もずっと続いています。そして、仕
事上必要な情報を得たり、協力したり、紹介したり、
30
されたりしています。それから三つ目は、やはりコー
チングです。コーチングでは自分のネットワークの強
み、弱みの棚卸しなんかもよくします。そうすると
「私は法律関係は強い、旅行の話はこの人に聞ける、
仕事のこの話は誰に聞ける、ファッションなら誰に聞
ける」いくつかの分野に分けてネットワークをかきだ
してもらう。そうすると、いろいろ見て「では、あな
たの弱い部分はどこ？」となる、「税理関係かな。」と
気付く。実は自分が弱い分野でもネットワークの中に
それを補える人さえいれば弱みはもう弱みではなくな
るのです。自分を強化できる。私のクライアントがそ
うやって棚卸しした事を、私は把握しているわけです。
例えば相手の弱いところを私のネットワークから補充
してあげるときもあるし、またはクライアント同士で
私が「あのクライアントはこれが強いから。」と紹介
する、マッチングさせる事ができる。コーディネータ
ー、お見合いの仲人的な役割ということを私はしてい
るわけです。これから考えていることがあります。ネ
ットワークがないからいいものがあっても売れないと
か、いいアイデアがあってもできないとか、いいもの
があるのにお金がないからできないとうまく行かない
人、企業がある。そういう場合に、皆さんに集まっても
らって、各自のネットワークの棚卸しをしてもらう、ど
の分野に自分が強くて、どこが弱いかということを明
確にしてその場で、お互いに補えることができないか
というマッチングの場所、将来的にはそういうコーデ
ィネートする場を作ってみたいと考えております。大
掛さんからも「お金はあるんだ。」というお話もあり
ましたので、アメリカでは「金は出すけど口は出さな
いよ。」というエンジェル的な投資家がたくさんいま
す。是非とも大掛所長のところで長岡のエンジェルに
なっていただきたいなと、コーディネートしてビジネ
スをやっていく中で、じゃあ金の問題はどうするんだ
という時に行政は「口は出さないが金は出すよ。」と
いうエンジェルになっていただきたい。もちろん事後
検証はきちっとしていただいて、それをまた他の方に
フィードバックするシステムも出来るといいですね。
あくまでもボランティアでなく出来ればきちんとした
ＮＰＯ法人などの形で立ち上げられるのが理想です。
鯉江：ありがとうございます。今最後の方に言われた
のは非常に重要だと思います。今、ボランティア、ボ
ランティアと言っていますが、ボランティアで長続き
するというのは非常に難しいと思います。私の知って
いる方も何人かボランティアをやっておりますが、や
はり何らかの形で資金を持ってきてやれるような形を
とらないと長続きはしないと思います。多分この地域、
どの地域でも同じと思いますが、全部ボランティアに
おんぶにだっこでは成長はできないんじゃないかとい
うのは強く感じております。井口社長さんにも同様の
質問ですが、ネットワークづくりをどのようにされて
いるのかを紹介頂けますでしょうか。
井口：その前に、ネットワークの土台として重要な点
があると思います。結局ネットワークは、ネットワー
クの中に入りたいという要求がある人の集まりである
ということを前提として話をしますと、入ったネット
ワークがどれだけ魅力のあるものであるか、どれだけ
魅力のあるものにしていけるのか、この点が重要であ
ると思います。そうしますと、例えば長岡の圏域の中
でこれからネットワークを作ろうという所長さんのお
考えでも、前提となっております長岡は本当に産業が
集積しているのか、技術集積がある地域なのかという
ところをもう一回足元から見直す必要があると思いま
す。というのは、確かに昔は産業集積があったという
ことで国の方でも例えば浜松ですとか、桐生ですとか、
あるいは燕三条などは産業の集積地域ということを認
めて活動しておりましたが、それをそのまま企業は進
歩しなければいけないんだということと自己主張しな
ければいけないという条件から見ますと、本当に長岡
がそういうことをやって、かつ、産業の集積がなされ
ているということを前提として、ネットワークづくり
をやらないといけないと思います。例えば、私どもが
関係しております長岡には鉄工業協同組合がございま
すし、それから鋳物組合もあります。それぞれのなか
に青年部がありまして、若い人達は盛んに一生懸命活
躍しているんですけれども、それが親の組合との間、
つまり一代前のお父さんの世代となかなか意見の交換
ができない、じゃあその辺をネットワークづくりでど
うするのかという問題も発生してきます。そういう状
況において行政の中でどうするのか、ということで先
程からお話を聞いておりますと、長岡圏内には産業が
集積されているんだという前提でその産業集積された
中でネットワークを作ってどうしようかというふうな
発想が必要ではないかと思いますので、質問を兼ねて
発言をさせていただきました。
鯉江：産業集積があるかどうかということについて
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は、大掛所長さんの説明ではかなりあるということで
した。私もいろいろデータを見ているわけですが、少
なくとも製造業、つまり工業集積はかなりありそうだ
という気がしております。ただそれが有機的に結びつ
いているかどうかということはまた別の問題だと思い
ます。その辺は当然これからやっていかないといけな
いことかなと思っております。時間がせまってきまし
たので原先生の方に最後にネットワークということも
含めて広域化、集中投資の必要性、ビジョンというか
らみもありますが、どういうような街づくりをしてい
くのか、産業基盤づくりをしていくのかというところ
でご意見を伺いたいと思うのですが。
原：ネットワークですけれども、これはものすごく役
に立つわけです。特に今、知識社会というのはどうい
うイメージかということが良くわかっていないところ
がありますけれども、いずれにしてもタレントがもの
すごく重要になってきます。能力を持った人間の結び
つきがものすごく重要になってきていることは間違い
ないです。だから、結局能力を持っている人にどう行
き渡るかはネットワークを通じてしか行き渡りようが
ないという感じがあります。私の場合、私自身の人脈
というのがあります。これも自慢できるくらいの人脈
を私自身持っております。そういう人脈を持っている
人間を私は何人か知っております。そうすると、これ
がネットワークになるんです。私自身の人脈にない人
も私の友だちに「誰かこういうのいないか。」という
と彼の持っている人脈の中から探してくれる、という
ことになって、そういうのがネットワークという感じ
です。だから一人一人がそういう人脈をきちんと作っ
ていかないとネットワーク社会には入れない。つまり
「あの人は頼りにならない。」ということになれば、そ
のネットワークの中で役に立たないということになっ
ていつの間にかいづらくなってしまう。私の場合、人
脈を持っているからいろんなネットワークの中でなん
とかいろいろ頼りにされる。それから、地域の話です
が、実は先週の末ですが、北九州で学会がありまして
そこに行ってきました。そこでは、地域の産学官連携
に基づく地域の産業の活性化ということがキーになっ
てしまったんです。地方でやったということもありま
すが。そこでいろいろな話を聞いて「なるほど、大変
なものだな。」と思ったことがいくつかあります。一
つは北九州の例であります。これは市長が出てきて、
自分の指導で北九州市がどういうふうなことをやって
きたか、そしてどうなったかということを１時間くら
い講演するんです。聞いていて非常に感心したんです
が、まず重点を環境にしぼったんです。環境ビジネス、
あそこは公害の町だったんでそれを改善することをや
ってさらに発展させて環境をビジネスにしてしまうと
いうこと、それに集中している。そのために産学官連
携をやる。そのための研究開発設備など順番におく、
そういうふうなテーマに対してはお金も出すというこ
とを徹底的に環境に重点を置くという形をとっていま
す。それだけ重点がおかれているわけですからものす
ごく明解なんです。聞いていてものすごくわかりやす
い。それからもう一つ、産学官連携だけじゃなくて、
市民がそれに加わっているんです。市民の協力があっ
てはじめて環境ビジネスは成り立つという要素があり
ます。川崎でも似たような話があるんですが、川崎の
場合には例えば環境ビジネスやろうと思ったら、市民
が反対することになるんです。というのは「なんでそ
んなゴミをたくさん町に集めて廃棄物処理をやるん
だ。そんなのはごめんこうむる。」というのが市民の
反応だそうです。だけど、北九州の場合にはクリアし
たということ、これは市長も自慢していました。「そ
んなことできる町は他にはないぞ。」と言っておりま
したが。そういうふうな地域の振興、地域の特徴のあ
る町にしようとしたときに、かなり明確な主張、どこ
に重点を置くかということをやっていかないと総花的
なことをやったんではあんまりうまくいかないんじゃ
ないかなという感じはいたします。
鯉江：ありがとうございました。本当はもっと皆さん
にお聞きしたいのですが、時間がせまってきましたの
で、今の段階で、私なりにポイントをまとめさせて頂
きます。まずは商売をやるには時代の流れを読むこと
が必要である。それは地域を活性化していくためにも
同様である。そのためには何でもかんでもやればいい
という時代ではなく重点投資をしていかないとダメな
時代にはいっているということ。もう一つは人づくり
というのが非常に重要であるということ。ただし一人
のスーパースターが活躍できるような時代ではなくな
っていると思うんです。ＮＨＫで皆さんご存じの「プ
ロジェクトＸ」という番組がありますが、あれは一人
のスーパースターが比較的みんなを引き連れて、活躍
できた時代だったと思うんです。今やそういう時代で
はなくなっているのではないか。そういう時代の中で
何が重要なのかというと、ネットワークづくりが非常
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に重要ではないか、それは単なる企業の結びつきだけ
ではなくて、世代間とか地域内における結びつきも必
要である。それを誰がコーディネートするかというの
は非常に重要な問題としてまだ残っていますが、少な
くとも言えるのはキーパーソンになるような人、非常
に熱心な方が必要じゃないか、そのためには私ども長
岡大学の地域研究センターも少しでも役立てばと思い
ます。今日の資料の中にも地域連携プログラムという
オレンジ色の紙がはさんでありますが、これだけじゃ
なくて、時々電話でもメールでもいただければ、いろ
んなお役に立てるかと思いますので、そういう形で私
どもを利用いただければと思います。
あまりまとめになっておりませんが、一応これで今
日のパネルディスカッションは終了ということにさせ
ていただきます。
司会：パネリストの皆さん、そしてコーディネーター
の鯉江さん、ありがとうございました。もう一度皆さ
んに盛大な拍手をお願いいたします。
ありがとうございます。今日様々な議論が出て参り
ました。是非これからの皆さんのお仕事の中で活かし
ていただければ幸いでございます。また、今回のよう
なシンポジウム、そしてお配りをしましたけれども、
長岡大学地域研究センターは様々な活動をしていくつ
もりでございます。まさにネットワークづくりを目指
して奮闘をしている最中でございますので、またそれ
をご利用いただき、またご支援いただければ非常に私
どもとしてもありがたく思っております。
本日は非常にお忙しい中、また天候も悪い中おいで
いただきましてありがとうございました。これで地域
研究センター2002シンポジウム、知識経済と企業・人
材育成を終了させていただきます。尚、最後になりま
したが、今回も新潟県、長岡市、長岡商工会議所、そ
して財団法人信濃川テクノポリス開発機構の皆様から
ご後援いただきましたことを謹んで御礼申し上げる次
第でございます。
本日はどうもありがとうございました。
（文責：鯉江康正）
